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Atteggiamenti 
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 Apprezzate il nuovo governo italiano? 
 Cosa pensate della pena di morte? 
 Siete favorevoli all’introduzione della legge sul 
cosiddetto testamento biologico? 
 Qual è la vostra opinione sui prodotti 
dell’azienda X? 
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 L’atteggiamento indica una tendenza 
psicologica espressa valutando un particolare 
oggetto con un qualsiasi grado di favore o 
sfavore 
 orientamento nei confronti dell’oggetto - sia esso 
un comportamento, un evento o una persona - 
secondo l’asse piacere/dispiacere, rispecchia un 
insieme di affetti e cognizioni e attiva una 
tendenza a esprimersi o ad agire pro o contro. 
 
    Eagly & Chaiken (1993) 
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L’atteggiamento è una valutazione 
in cui si esprime  
la valenza o direzione (favorevole o 
contraria)   



















Atteggiamenti impliciti Atteggiamenti espliciti 
valutazioni e opinioni che 




e inconsapevoli che non 
sostituiscono, ma si 
affiancano e coesistono con 
quelle esplicite 
Come indagare le valutazioni 
automatiche? 
Attraverso tecniche implicite, che sono maggiormente 
indipendenti dalla desiderabilità sociale e norme 
contestuali. 
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tecnica del priming valutativo 
priming valutativo 
l’Implicit Approach Avoidance 
Task (IAAT) 
La logica di queste misure si basa sull’inferenza di atteggiamenti e 
associazioni cognitive a partire dalla rilevazione dei tempi di risposta 
dei partecipanti in compiti di categorizzazione o di decisione lessicale. 
misura l’influenza di uno stimolo prime sull’elaborazione 
di uno stimolo, immediatamente successivo, detto target. 
Alcune tecniche 
implicite: 
I tempi per stabilire che una data parola target ha una 
valenza negativa o positiva vengono influenzati dalla 
valenza che viene soggettivamente associata allo stimolo 
prime. 
Esempio  
 Compito dire se l’aggettivo è positivo o negativo 
il più velocemente possibile 









Velocità di risposta  
 Ampio utilizzo di tecniche chiamate “self-report” che 
rilevano le auto-dichiarazioni di credenze, opinioni e 
comportamenti  
 questionari (cartacei od online)  
 interviste telefoniche 
 focus group (“intervista focalizzata di gruppo”) 






Scala Likert (Likert, 1932): 
• è costituita da Item (affermazioni favorevoli o sfavorevoli) che 
coprono gli aspetti rilevanti nell’area semantica dell’oggetto 
studiato 
 
• Le persone devono indicare su una scala di risposta il grado di 
accordo o disaccordo con le affermazioni 
 
 Esempio: La mia famiglia dovrebbe eliminare la carne dalla  dieta 
Totale disaccordo   1    2    3    4   5    6    7   8    9  10  Pieno accordo 
 
• Consente di effettuare operazioni statistiche come l’aggregazione 
delle risposte sullo stesso oggetto, il calcolo della media 
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 Differenziale semantico (Osgood, Suci e Tanenbaum, 1957): 
• insieme di coppie di aggettivi bipolari separati (in genere) da 
sette spazi che rappresentano una gradazione da uno all’altro 
• Oggetto di atteggiamento posto all’inizio del questionario 
 
 Esempio: Come giudica il conformismo? 
 Buono      ___     ___     ___     ___     ___      ___     Cattivo 
 Bello       ___     ___     ___     ___     ___      ___     Brutto 
 
 Critiche alla validità delle scale: le risposte sono sotto il 
controllo dei soggetti. Problema legato alla desiderabilità 
sociale 
Modello molticomponenziale  







 concetto simile a credenze, pensieri, convinzioni 
e opinioni nei confronti di un oggetto 
 Sistema di credenze: es., la democrazia è un 
insieme di convinzioni tipo “Tutti i cittadini hanno 
diritto al voto” e “La libertà di parola deve essere 
tutelata” 
 Ideologia: una struttura elaborata, ramificata e 




 Sentimenti o emozioni associati a un oggetto 




 Comportamenti passati nei confronti dell’oggetto 
 Es. «la settimana scorsa ho firmato una 
petizione contro il nucleare» 
 Allora ho un atteggiamento negativo 
 Teoria della percezione di sé di Bem (1972) 
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Teoria della percezione di sé di 
Bem (1972) 
 Persone non sempre hanno accesso alle loro 
opinioni su diversi oggetti 
 Soprattutto quando l’atteggiamento è debole o 
ambiguo 




L’effetto di comportamenti passati 
(Chaiken and Baldwin, 1981) 
 Formularono due tipologie di questionari: 
 Stimolo ricordo comportamenti a tutela ambiente (es. 
raccogliere spazzatura altrui) 
 Stimolo ricordo comportamenti antiambientali (es. 
lasciare luce accesa quando non serve) 











































 Opinioni e comportamenti sullo stesso oggetto 
sono legati 
 Ma se penso che il fumo faccia male allora 
riduco il mio consumo di sigarette? 
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Quel che faccio modifica quel che penso: 
gli effetti dei comportamenti  
sugli atteggiamenti 
 






 L’individuo  ha  bisogno di mantenere 
coerenza tra le proprie cognizioni 
(credenze e valori) e/o comportamenti  
 
 
Teoria della dissonanza 








 Stato spiacevole di attivazione 
psicologica dovuto alla incoerenza 
percepita tra atteggiamenti, 
convinzioni e comportamenti rilevanti 
per se stessi. 
 Convinzione: sono una persona 
onesta 
 Comportamento: ho appena detto 




Dissonanza  cognitiva 
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1. Dare poca rilevanza agli elementi dissonanti 
2. Aggiungere elementi consonanti  
3. Modificazione dell’elemento dissonante meno 
resistente al cambiamento 
 
 Il casco: esempio il cambiamento del comportamento: 
  la persona modifica il comportamento e utilizza sempre il casco 
 Esempio il cambiamento di atteggiamento: 
 cambiamento della credenza relativa all’utilità del casco attraverso 
la percezione selettiva delle informazioni 




Strategie per ridurre la dissonanza 
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La dissonanza cognitiva 
So che fumare fa male 
(cognizione) 
Continuo a fumare 
(comportamento) 
Dissonanza 




Razionalizzo il mio 
comportamento 
Ammetto il mio errore 
Scredito la conoscenza 
“il fumo fa male” 
La volpe e l’uva 
Per ristabilire una compatibilità tra atteggiamenti, 
convinzioni e comportamenti, esageriamo le 
caratteristiche positive di una opzione scelta o quelle 
negative di un’opzione non scelta 
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 Devi scegliere tra l’acquisto un prodotto A e B 
 Scelta difficile perché sono abbastanza simili e 
non puoi prenderli tutti e due 
 Dopo aver deciso per A, pensi alle 
caratteristiche positive di A e a quelle negative 
di B 
Esempio di dissonanza post-
decisionale 
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 Sei indotto a sottoporti a 
un’esperienza spiacevole per 
ottenere qualcosa 
 Come conseguenza, valorizzi 
maggiormente quello che ottieni per 
giustificare l’esperienza spiacevole 
Giustificazione dello sforzo 
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 I soggetti partecipavano a un compito motorio molto 
noioso 
 In seguito dovevano riferire ad altri soggetti che il 
compito era molto interessante 
 Tre condizioni: 
1. I sogg. dovevano mentire ed erano pagati 20 dollari  
2. I sogg. dovevano mentire ed erano pagati 1 dollaro  
3. I sogg. non mentivano 
  I soggetti dovevano rispondere alla domanda: “Quanto 
ti è piaciuto il compito?” 
“20 $ per una menzogna”  












































 I soggetti che hanno ricevuto 20 dollari:  
  Menzogna (crea dissonanza) giustificata dalla 
ricompensa.  
  Il compito è sempre considerato noioso  
 I soggetti che hanno ricevuto 1 dollaro: 
  Denaro non sufficiente per giustificare la menzogna 
(dissonanza). 
  Riduzione della dissonanza valutando più 
positivamente il compito 
Risultati  
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Tra il dire e il fare..” 
In che misura è possibile 




Uno studio classico di LaPiere 
(1934): 
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Negli anni ‘30 in USA diffuso pregiudizio antiasiatico 
Negli Stati Uniti un professore di nome LaPiere assieme a una coppia di 
cinesi visitò più di 250 alberghi e ristoranti: solo una volta la coppia di cinesi 
ricevette un netto rifiuto a essere ospitata. 
Sei mesi dopo, LaPiere inviò una lettera agli alberghi e ai ristoranti visitati in 
cui chiedeva se avrebbero accettato clienti cinesi. Il 92% di esercenti si 
dichiarava indisponibile ad accogliere i cinesi (i rimanenti erano indecisi). 
 
Sebbene vi fossero problemi metodologici (persona che risponde a 
questionario non necessariamente la stessa che li ha serviti, si parla di cinesi 
in generale senza specificare «accompagnati da») 
 
Al loro pregiudizio razziale non seguiva un 
comportamento  discriminatorio. 
Rssegna del 1969 di Wicker 
 40 studi 
 Atteggiamento debole predittore del 
comportamento 
 Correlazione 0.15 
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Rssegna del 1995 di Kraus 
 100 studi 
 Atteggiamento buon predittore del 
comportamento 
 Correlazione 0.38 
 Quali spiegazioni delle differenze? 
 Utilizzo misure migliori 
 Esame migliore delle condizioni in cui atteggiamenti 
sono più predittivi 
36 
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Correlazione tra atteggiamenti comportamento 
L’esigenza di indici di atteggiamento specifici. 
Generalmente c’è una differenza nel livello di generalità/specificità tra le misure di 
atteggiamento e comportamento. 
 
Solitamente il comportamento che si vuole prevedere è altamente specifico, 
mentre… 
la misura dell’atteggiamento che dovrebbe fungere da predittore è spesso generica. 
Ricerca di Lapiere: 
Offriresti servizi a persone cinesi? 
Offriresti servizi a una coppia di persone cinesi colta, ben vestita e 
accompagnata da un professore di college americano? 
 
Studio di Davidson e Jaccard (1979) 
 Atteggiamenti nei confronti della pillola 
 Cosa ne pensi dei metodi di controllo delle nascite? (generale) 
 Cosa ne pensi della pillola anticoncezionale? (mediamente 
specifica) 
 Sei favorevole a utilizzare la pillola anticoncezionale? (molto 
specifica) 





















 dalle possibilità di implementazione dell’azione 
 dal contesto socio-ambientale (es., si compie 
un’azione contro-attitudinale per vincoli o 
pressioni sociali) 
 da quanto l’atteggiamento è forte, disponibile o 
accessibile mentalmente (più lo è, più sarà 
congruente con il comportamento) 
La relazione tra atteggiamento-
comportamento dipende…  
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Ricerca sul comportamento di 
voto (Fazio e Williams, 1986) 
Si chiedeva ai soggetti: “per chi andrai a votare?” 
 
Si calcolava il tempo trascorso per rispondere 
(minor tempo di risposta= maggiore accessibilità) 
Dopo le elezioni i soggetti, nuovamente contattati, riferirono a quale 
candidato avevano dato il proprio voto.        
Risultati:  
miglior predittore del comportamento elettorale risultò essere la velocità 
di emissione del giudizio 
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Gli atteggiamenti predicono il comportamento 
quando il comportamento                                  
è pianificato e volontario 
Teoria dell’Azione Ragionata  
TEORIA DEL COMPORTAMENTO PIANIFICATO 
41 
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Gli atteggiamenti possono guidare il 
comportamento attraverso una ponderata 
valutazione delle intenzioni 
Intenzioni e comportamento 
Gli elementi di aggancio tra atteggiamenti e 
azioni sono le dichiarazioni di intenzioni 
comportamentali in circostanze specifiche. 
1. Atteggiamenti verso il comportamento: aspettative 
sulle conseguenze positive e negative del 
comportamento.  
2. Norme soggettive: percezione delle aspettative degli 
di altri come familiari, amici, pari, professionisti, figure 
carismatiche 
 




 Teoria dell’Azione Ragionata (Fishbein e Ajzen, 
1975) 













• Il comportamento sembra sotto il completo controllo dell’individuo 
ma non è così per i: 
 Comportamenti che derivano dall’abitudine (es. mangiare carne) 
 Comportamenti che sono frutto di dipendenza (es. fumare) 
 Comportamenti che derivano da stati emotivi (es. piangere) 
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Per prevedere comportamenti il cui esito non è del tutto sotto il 
controllo volitivo, la teoria del comportamento pianificato 
(Ajzen, 1988; 1991) introduce un nuovo antecedente delle 
intenzioni, il controllo comportamentale percepito 
La fiducia che un individuo ha di essere in 
grado di portare a termine con successo un 
compito specifico. 
1. Atteggiamenti verso il comportamento: aspettative 
sulle conseguenze positive e negative del 
comportamento.  
2. Norme soggettive: percezione delle aspettative degli 
di altri come familiari, amici, pari, professionisti, figure 
carismatiche 
3. Controllo: credenza di quanto facile o difficile è 
l’esecuzione del comportamento; fiducia che un 
individuo ha di essere in grado di portare a termine con 
successo un compito specifico (“mi sento capace di..”. 
“il comportamento per me è facile…”) 
 






















Teoria del comportamento pianificato 






“I miei genitori non 
disapprovano se 
compro la moto”  
“Acquistare una 
moto è semplice e 
facile (ho i soldi e 
la so guidare) ”  
“Acquisto la moto”  
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“Ho intenzione di 









Meta-analisisi di 185 studi di Armitage & Conner 








 Comportamenti prosociali o civici (es. donare sangue) 
 Comportamenti di salute (es., iniziare ad andare in 
palestra, smettere di fumare) 
 Comportamenti relativi alla sicurezza (es., seguire una 
procedura in una manutenzione) 
 Comportamenti di carriera (es., rimanere o cambiare 
organizzazione di appartenenza) 
Esempi  
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